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Moderador: Bienvenidos a la teleconferencia sobre los resultados de ingresos del Grupo
Exito correspondiente al primer trimestre del 2019. Soy Richard, y seré su moderador durante
la teleconferencia de hoy.

En este momento se encuentra configurado el modo "escuchar solamente" para todos los
participantes. Mas adelante realizaremos una sesion de preguntas y respuestas. Durante la
sesion de preguntas y respuestas, si tienen alguna pregunta, presionen asterisco (*) y luego 1
en el teléfono de tonos. Tengan en cuenta que esta conferencia esta siendo grabada.

Ahora le cederé la palabra a Maria Fernanda Moreno, gerente de relaciones con los
inversionistas. Sefiora Moreno, puede comenzar.

Maria Fernanda Moreno: Gracias Richard, y buenos dias a todos. Agradecemos que nos
acompafien hoy en la conferencia del Grupo Exito. En este momento, me complace
presentarles a nuestro Presidente y Director General, el sefior Carlos Mario Giraldo; y a
nuestro Vicepresidente Financiero, el sefior Manfred Gartz.

Por favor, dirfjanse a la segunda diapositiva para ver el orden del dia. Hablaremos sobre los
aspectos financieros y operacionales destacados del Grupo Exito y continuaremos con una
revision de los pilares estratégicos de 2019 a 2021. Posteriormente, evaluaremos el
desempefio por pais y los resultados financieros consolidados para el primer trimestre del
2019. La conferencia concluird con una sesion de preguntas y respuestas.

Gracias por su atencion. Ahora le cederé la palabra al sefior Carlos Mario Giraldo.

Carlos Mario Giraldo: Gracias, Maria. Les doy la bienvenida a todos a esta conferencia.
Comenzaré con la diapositiva 3, donde se destacan los resultados consolidados del Grupo
Exito en los cuatro paises.

Primero, cabe mencionar que durante el primer trimestre hemos presentado cifras solidas en
ingresos, impulsadas basicamente por la innovaciéon y productividad, principalmente en la
primera linea de negocio, asi como en productividad y gastos, lo cual se refleja en un buen
desempefio en la mayoria de los paises, sobre todo en Colombia y Brasil.

Si observamos los aspectos destacados, donde los resultados consolidados mas llamativos se
expresan en pesos colombianos, registramos un aumento del 3,9% en ingresos operacionales,
del 4,5% en EBITDA recurrente y un margen del 7,1%. Este margen incluye los ajustes de
las normas internacionales de informacién financiera. En comparacion con el 2018, sin estos
ajustes habriamos reportado un crecimiento del 4,9% en el EBITDA y un margen del 5,2%
en el EBITDA recurrente consolidado.



Si pasamos a los aspectos financieros destacados, las ventas netas aumentaron 2,7% en
Colombia y 12,5% en Brasil. Con respecto al aspecto operacional, es clave destacar el gran
desempefio de nuestro formato Cash & Carry en Colombia y Brasil, el Fresh Market en todos
los paises, el concepto WoW en Colombia, los hipermercados, asi como las tiendas de
Mercado Extra y CompreBem, ademas de las conversiones de los supermercados Extra.

Es importante mencionar la creciente participacion en Colombia de las actividades
omnicanal, con un crecimiento del 3,9% en ventas, en comparacion con el 2,9% del trimestre
anterior, y un aumento del 4% en ventas omnicanal del formato Pao de Actcar de Brasil.

Ademas, cabe destacar el exitoso lanzamiento de las aplicaciones con tecnologia basada en
la nube de Exito y Carulla, con una importante acogida por parte de nuestros clientes.

En cuanto a la inversion y expansion, es importante decir que el 69% del Capex total de
COP 483.000 millones se destind para las actividades de expansion e innovacion, plataformas
y tecnologias omnicanal, y transformacion digital.

Cuando hablamos de gobierno corporativo y sostenibilidad, es importante destacar las
principales aprobaciones de las asambleas generales de accionistas. Podemos decir que la
aprobacion mas importante hecha al respecto fue hacer obligatorio en nuestros estatutos que
el Comité de Auditoria y Riesgos esté conformado tinicamente por miembros independientes
de la Junta Directiva. Esto es de suma importancia, debido a que el Comité de Auditoria y
Riesgos es la primera instancia encargada de evaluar y aprobar las normas de cualquier
operacion o relacion entre las partes que la Junta pueda considerar en el futuro. Ademas, se
defini6 nuestra razén de pago de dividendos (del 50%), tal y como ha sido nuestra politica
durante muchos afos.

Ahora, vayamos a la diapositiva 4. Aqui recopilamos en una sola diapositiva los principales
pilares estratégicos del Grupo Exito en la region, lo que se expresa de diferente manera en
cada pais. Estos pilares reflejan el comercio minorista moderno, y las tendencias modernas y
omnicanal a nivel global. En las siguientes diapositivas los describiremos en mayor detalle,
por lo cual no hablaré mas de ello.

Lo que si puedo decir es que el primer pilar es el modelo omnicanal; el segundo es la
innovacién en conceptos, en formatos y en oferta; el tercero es la transformacion digital, y
este aspecto es muy relevante, porque en nuestro caso no solo se trata de la teoria, sino de
acontecimientos concretos que tuvieron un impacto en las ventas y la productividad.
Finalmente, implementamos las mejores practicas en todas las actividades provenientes de
sinergias, principalmente en el trabajo de monetizacion de activos y trafico, asi como en
diferentes esquemas de productividad.

Si pasamos a la diapositiva 5, podran ver que comenzamos con una descripcion del modelo
omnicanal en nuestra estrategia. Aqui destacamos el comercio electronico, que es el punto
de partida donde las distintas marcas cuentan con un sitio de comercio electronico, y que ha
crecido hasta dos digitos en todos los paises, pero especialmente en Colombia. También
contamos con algunas marcas especiales, entre las cuales destacaria, por ejemplo, nuestra



plataforma de vinos Adega en Brasil. Marketplace es una manera importante de monetizar
nuestros sitios de comercio electronico. En Colombia, este aspecto es una apuesta en
crecimiento. Actualmente representa mas del 40% del total de las mercancias de valor bruto
de nuestra actividad de comercio electronico, y en este trimestre aumentd 49%.

También podemos hablar de nuestra actividad de domicilios y ultima milla, que tuvieron un
gran énfasis en todos los mercados. En Colombia, entre nuestro propio servicio de domicilios,
que se especializa en grandes compras de alimentos, y nuestro aliado exclusivo, Rappi, que
por lo general se dedica a las compras pequeias y de tltimo minuto, este trimestre realizamos
un total de 800.000 entregas, lo cual es increible, debido a que esta fue la cifra de todo el
2017, y es probable que a fin de afio superemos 4 millones de entregas.

En Brasil, como saben, lanzamos nuestro propio formato de ultima milla, una multiapp
(James) que fue comprada por Grupo Pao de Agucar y que hoy en dia se expande en
diferentes ciudades del pais.

Finalmente, los catdlogos digitales, que son los quioscos presentes en nuestras tiendas, se
siguen expandiendo para complementar nuestras tiendas fisicas. Nuestro servicio Click and
collect es clave. Este servicio es una de las mejores ventajas que posee el comercio minorista
en el mundo. Vemos que cada vez menos actores del comercio electronico, como Amazon,
forman alianzas para beneficiarse de Click and collect, tal y como sucedi6 en Francia con los
1.000 lugares de Casino; y estamos expandiendo estas capacidades del servicio Click and
collect en Colombia, Brasil y Uruguay.

Pasemos a la diapositiva 6. Aqui hablamos de la innovacién en modelos, conceptos, formatos,
productos y la oferta de diferentes productos, incluidas las marcas propias. En materia de
conceptos, podriamos decir que Fresh Market ha sido el desarrollo clave para los almacenes
premium en los cuatro paises, y que Exito WoW es el desarrollo clave en la innovacion para
los hipermercados (en los ultimos dias abrimos un tercero); y para fin de afio contaremos con
nueve Hipermercados WoW que representan mas del 15% de las ventas totales de la marca
Exito.

En cuanto a los formatos, en Brasil, todo se basa en Mercado Extra y CompreBem. La
diferencia entre estos es que Mercado Extra es una leve reforma del Capex de un
supermercado a un formato popular, mientras que CompreBem es una completa renovacion
de un supermercado Extra mas grande. Ambos suman 43 conversiones con resultados muy
positivos y ventas crecientes.

Respecto al formato Cash & Carry, que tiene origen en Brasil, diré que es una de las
principales sinergias que tenemos en la region. Assai sigue creciendo de manera excelente, y
en Colombia inauguramos 20 tiendas Surtimayorista con el formato Cash & Carry.

Finalmente, en cuanto a las ofertas, podemos destacar nuestra marca propia y las marcas
transversales. Actualmente, esta es una estrategia importante; no solo marcas de formato,
sino también marcas transversales como Qualit4 en Brasil, Frescampo en Colombia para los



productos alimentarios, y Taeq como la unica marca minorista transversal Optima e
importante en el mercado minorista de Colombia.

La diapositiva 7 se enfoca en la transformacion digital en toda la region y su impacto en la
experiencia de los clientes, asi como la diferenciacion y dinamicas empresariales.

Comenzaré¢ hablando de la aplicacion movil. En Colombia, nuestras aplicaciones han sido
descargadas casi 450.000 veces en dos meses. Estas aplicaciones no solo brindan
informacion. En su mayoria consisten en aplicaciones de contexto y de transaccion, lo que
fomenta los descuentos, las ventas, las ofertas personalizadas para nuestros clientes, brinda
acceso a servicios de caja privilegiados, etc. Esto lo hemos logrado gracias a la experiencia
que adquirimos con la aplicacion mévil Meu Desconto en Brasil, que hoy en dia cuenta con
la increible cifra de 8,3 millones de descargas. Me atreveria a decir que es una de las
aplicaciones con mas €xito de todo el continente americano, incluidos los Estados Unidos.

Una de las prioridades de toda la cadena de valor de nuestro negocio minorista es formar
alianzas con empresas emergentes. En Brasil, podemos destacar a Cheftime, que ofrece kits
de gastronomia, y a GetNinjas, que es un Marketplace para proveedores de servicios y
suministros.

En Colombia, podemos destacar la s6lida alianza que formamos hace algunos afos con una
empresa emergente llamada Rappi, una empresa sin precedentes. Esto le ha brindado a Exito
oportunidades de crecimiento en domicilios, que se han convertido en un sélido pilar de la
empresa, y a Rappi la oportunidad de aumentar su capilaridad en Colombia. También
contamos con el centro de innovacion Foodtech Lab en Sdo Paulo.

Asimismo, con respecto a la transformacion digital, estamos trabajando en una experiencia
sin problemas para nuestros clientes, facilitando los pagos mediante diferentes sistemas que
incluyen tecnologias. Mobile POS, la cual naci6 en Uruguay, consiste en una caja de
autoservicio que se usa principalmente en Colombia y que actualmente se estd lanzando en
diferentes tiendas de diferentes paises. Shop and go, que se ha masificado en muchos
hipermercados y supermercados en Colombia y permite que nuestros clientes compren y que
sus compras sean entregadas en sus casas, y scan and pay, que se estd probando en Brasil.

En cuanto a la atencion a los clientes, me gustaria destacar el analisis de datos, que hace la
diferencia y respalda las amplias capacidades de datos que tiene el grupo.

Siguiendo con la diapositiva 8, en cuanto al acceso a las mejores practicas, me gustaria hablar
sobre la monetizacién de activos. En materia del negocio inmobiliario, entre Colombia,
Argentina y Brasil, este supera un millon de metros cuadrados de area comercial arrendable.
Y puedo decir que los edificios mas importantes serian Viva Malls en Colombia y Paseo
Libertad en Argentina. Algo que podemos enfatizar es la innovacion que Viva ha incorporado
en materia de activos inmobiliarios modernos y que satisfacen las necesidades de
entretenimiento de toda la familia.

Con respecto a la monetizacion del trafico, nuestros Puntos Colombia, Pao de Actcar Mais
y Clube Extra en Brasil son las principales coaliciones con los clientes, y nuestros negocios



complementarios, de los cuales ya hemos hablado en ocasiones anteriores, siguen aportando
a los buenos resultados de Exito en Colombia. En materia operacional, todo recae en los
esquemas optimizados de productividad, los cuales respaldan el buen desempefio de los
gastos.

Sinos dirigimos a la diapositiva 9, veremos que Colombia registr6 un crecimiento progresivo
en ingresos, lo cual se debe a la innovacion, estrategia omnicanal, el formato Cash & Carry,
asi como al aumento trimestral del 2% en ventas del mismo almacén de nuestra marca
tradicional Exito. Esta cifra es la mejor en comparacién con los trimestres anteriores.

En la grafica, observamos una secuencia interesante, que indica que si comparamos el
desempefio actual con el bajo desempeio que tuvimos en el segundo trimestre del 2017,
veremos una diferencia de 800 puntos basicos que se refleja en una mejora gradual de nuestra
actividad comercial.

En Colombia también vimos un crecimiento en el volumen de ventas del mismo almacén, asi
como un aumento en los clientes, especialmente de las marcas Exito y Carulla, y reportamos
un fuerte aumento del 38% en la estrategia omnicanal y del 23% en las ventas de
Surtimayorista.

Pasando a la diapositiva 10, podemos ver el desempefio de las ventas del mismo almacén por
segmentos; aqui es importante hablar de la marca Exito que lidera en materia de crecimiento
con un aumento del 3,4%; las tiendas WoW con un aumento promedio del 16% en ventas;
Carulla que tuvo ventas positivas del mismo almacén por cuarto trimestre consecutivo; y los
supermercados de tipo Fresh Market de Carulla que crecieron 12% en promedio.

Aun sigue siendo un reto para nuestros formatos populares de Super Inter y Surtimax; no
obstante, estos tuvieron una mejora de 190 puntos bésicos en ventas en comparacion con el
mismo trimestre del afio pasado. En este aspecto seguiremos presentando nimeros negativos
en el siguiente trimestre, pero pienso que esto ira mejorando gradualmente, puesto que
tenemos un plan muy importante para lograr recuperar este popular formato. Gracias al
formato Cash & Carry, el segmento negocio a negocio tuvo un aumento del 27% en ventas
del mismo almacén, y llegaremos a las 30 tiendas a fin de afio.

En la diapositiva 11 sobre las actividades omnicanal en Colombia, vemos un crecimiento del
38% en ventas omnicanal, alcanzando ventas de COP 104.000 millones. Esto representa el
3,9% en ventas totales, lo que significa una mejora de 100 puntos bésicos en comparacion
con el afio anterior. El comercio electronico aumentd 24%, con 17 millones de visitas en el
trimestre. Tal y como mencioné anteriormente, alcanzamos la cifra de 800.000 entregas de
ultima milla. Las tiendas funcionan como plataformas de entrega, algo que es muy importante
debido a que nuestra actividad de entregas a domicilio es rentable hoy. Gracias a estas
entregas, ganamos dinero. Esto se debe a que no entregamos desde un punto de distribucion
central, sino desde nuestras tiendas, las cuales han sido adaptadas tecnol6gicamente como
grandes plataformas de entrega y centros logisticos para los hogares que estan cerca de las
tiendas. Asimismo, los catalogos digitales aumentaron sus ventas y pedidos en 39%.



Siguiendo con la diapositiva 12, podemos hablar de los conceptos de innovacion que
producen el crecimiento de Exito WoW y Carulla Fresh Market, cuyas cifras ya abordamos
antes. Un aspecto importante es que, para fin de afio, Carulla representaré cerca del 25% de
las ventas, y Exito representara entre el 13% y el 15% de las ventas.

El formato Surtimayorista esta concentrado en Bogota y en Atlantico, en la costa Caribe. Lo
que es interesante es que en Bogota, por ejemplo, las ultimas cifras reflejan que en cuanto a
los hogares, Surtimayorista registra una penetracion del 7%, lo cual es increible para formatos
que apenas se lanzaron hace tres afios. Por tltimo, podemos ver que la marca transversal
propia representa cerca del 17% de la participacion en ventas de Grupo Exito en Colombia.

En la diapositiva 13, que trata sobre la transformacion digital, y de la cual ya hablamos, puedo
agregar que, respecto a las aplicaciones en Colombia, este aflo podremos alcanzar la meta de
entre 1,5 y 2 millones de descargas; y lo que es importante es que una vez se contacta a un
cliente por medio de la aplicacion y este la incluye en sus actividades de compra diaria, se
podré tener una conversacion permanente con el cliente.

En cuanto a las ultimas ofertas que hacemos en nuestras aplicaciones, hemos incluido ofertas
directas, lo cual incluye algunas excelentes promociones que son considerables para todos,
asi como ofertas personalizadas para cada cliente de acuerdo con sus héabitos de compra.
Ademas, hay ofertas de nuevos productos que el cliente no ha comprado antes y que podria
adquirir, de acuerdo con esos habitos.

Si pasamos a la diapositiva 14, podremos ver la monetizacion del trafico y de activos, nuestro
negocio inmobiliario en Colombia, que registra un aumento del 62,1% en ingresos, lo cual
es normal gracias al ingreso de los importantes centros comerciales de Envigado y Tunja en
el ultimo trimestre del afo pasado y que no podemos comparar con periodos anteriores.

Actualmente, ya disponemos de 735.000 m? de area comercial arrendable, y es interesante
ver que Viva Envigado se ha convertido en todo un éxito en el dmbito de los centros
comerciales en Colombia, en una referencia de innovacion, y en Medellin se ha convertido
en el centro comercial mas visitado de toda el area metropolitana, con un promedio de
2,7 millones de visitantes al afio.

Puntos Colombia sigue implementando su estrategia con un gran potencial de monetizacion
de datos, 56 millones de transacciones en el primer trimestre, y hasta 2,4 millones de clientes
que este mes ya nos brindaron el habeas data. Esto es muy importante debido a que se trata
de un permiso expreso, a fin de contar no solo con datos de alta calidad, sino también con el
permiso de usar responsablemente, tal y como lo requieren los tiempos modernos, los datos
relevantes para generar valor a partir de los activos de datos importantes de los clientes; en
general conseguimos una participacion del 81% en canjes de Puntos Colombia dentro de
Exito.

Finalmente, me gustaria destacar el solido crecimiento del Grupo Pao de Acucar de Brasil
durante este trimestre. Este ha sido el mejor de los ultimos trimestres, con un crecimiento del
12% en ventas en reales, la moneda local; Assai ha sido la tienda mas dinamica de todos los



formatos del pais, con un aumento del 25% en ventas, lo que representa casi la mitad de las
ventas de alimentos de todo Grupo Pao de Agucar y refleja ganancias de 230 puntos basicos
en participacion de mercado en Brasil. También enfatizamos la tarjeta de crédito, Passai,
lanzada hace algunos trimestres y que ahora cuenta con 720.000 tarjetahabientes para los
antiguos formatos de Assdi y Multivarejo que se convirtieron en Mercado Extra y
CompreBem. Asimismo, es importante destacar sus actividades de transformacion digital
con las aplicaciones, descargas y la actividad de comercio electronico.

Ahora le cederé la palabra a Manfred Gartz, quien les brindara la informacion financiera.
Posteriormente, yo concluiré la presentacion.

Manfred Gartz: Gracias, Carlos Mario, y buenos dias a todos. Comenzaremos con la
diapositiva 16, hablando sobre el desempefio operacional de Colombia. Antes de comenzar,
me gustaria decir que usamos el método retrospectivo para implementar la norma NIIF 16,
lo cual facilita comparar las cifras que revisaremos. Tanto en 2018 y 2019, hemos registrado
los mismos efectos. En el anexo de la presentacion encontraran informacion detallada sobre
los impactos de la NIIF 16.

En Colombia, los ingresos operacionales del trimestre aumentaron 3,6%, alcanzando
COP 2,8 billones y continuando con la tendencia positiva de recuperacioén de los ultimos
cinco trimestres. La evolucidon de los ingresos generales se debe a: la estrategia comercial
bien orientada, el creciente negocio del comercio electrénico, y el desempefio consistente de
nuestros recursos de monetizacion del trafico.

Otros ingresos alcanzaron 23,3%. El margen bruto llegé al 24,1%, disminuyendo 30 puntos
basicos en comparacion con el afio anterior. Sin embargo, este margen refleja un nivel
competitivo satisfactorio para nuestra unidad minorista que contribuyo6 finalmente al margen
de efectivo. Ademas, este nivel del margen refleja un efecto mixto que se deriva de una mayor
participacion de las categorias de no alimentos.

En materia de gastos GA&V, mantuvimos un riguroso control de los costos y obtuvimos los
beneficios de implementar metodologias de optimizacion en todos los departamentos
operacionales.

Los gastos operacionales crecieron 2,2%, o 1,6% si se excluyen la depreciacion y
amortizacion. Esta cifra es mucho menor a la inflacioén y al aumento en el salario minimo, el
cual este afo fue del 6%.

Finalmente, las operaciones de Colombia lograron un EBITDA recurrente anual de
COP 183.000 millones, un margen del 6,5% que representa un aumento del 4,3% en
comparacion con el afio pasado. Esto refleja la eficacia comercial con una mejora en
volimenes y disolucion de los gastos. Si excluyéramos los impactos de la norma NIIF 16,
nuestro margen EBITDA subiria casi 10 puntos basicos, es decir, un aumento del 5,7%.

Si continuamos con la diapositiva 17, en Brasil, los ingresos operacionales de la moneda
local aumentaron 12%, alcanzando COP 10,6 billones, lo que demuestra una rapida madurez
de nuestro portafolio de tiendas Assai y un desempefio constante de Multivarejo.



El margen bruto de ventas fue del 22%, lo que refleja margenes estables en Assai y un
aumento de 30 puntos basicos en Multivarejo, que se debe a la temporada de Semana Santa
en el segundo trimestre de este afo.

Las divisas netas son el resultado de una mezcla de ventas en las cuales Assai tuvo una
participacion de cerca del 50%. En términos de gastos GA&V, logramos controlar los gastos
y limitar su crecimiento en 7,5% a nivel local. Este resultado muestra, en primer lugar, el
buen desempefio de Assai en un agresivo contexto de expansion con una disolucion de
40 puntos basicos, y en segundo lugar, los buenos resultados obtenidos gracias a las
eficiencias en Multivarejo, donde nuestros gastos GA&V crecieron 3,3% por debajo de la
inflacion.

En cuanto a las utilidades netas, el EBITDA recurrente finalizé6 en COP 753.000 millones,
un aumento del 7,5%, lo cual resultdé en un margen del 7,1% y 11 puntos bésicos. Si
excluimos los impactos de la norma NIIF 16, nuestro margen EBITDA subiria casi 15 puntos
basicos, es decir un aumento del 8,8%.

Pasemos a la diapositiva 18. Las ventas netas en Uruguay, en moneda local, disminuyeron
0,9%, afectadas por la actual inestabilidad de la economia de Argentina y la menor dindmica
economica. El ingreso de turistas extranjeros se redujo en 30% durante el verano, afectando
nuestras tiendas en Semana Santa, lo cual afectd las ventas.

Los ingresos operacionales alcanzaron COP 674 millones y se vieron afectados
negativamente por un impacto del 4,9% en las divisas. Con respecto al margen bruto, este
llegd al 34,6%, casi 20 puntos basicos menos que el afio pasado. Esto se debe a una mayor
actividad promocional en medio de un escenario de consumo lleno de desafios, y a que se
consiguid una compensacion parcial mediante eficiencias en merma.

En cuanto a las utilidades netas, el EBITDA recurrente alcanzo6 COP 73.000 millones,
manteniendo un margen so6lido del 10,8% y mostrando fuertes niveles de rentabilidad. Esta
estabilidad de los ingresos generales ayudo a evitar la disolucion de los gastos GA&V. No
obstante, esperamos que los margenes EBITDA mejoren en los proximos trimestres y que a
fin de afo estemos cerca de alcanzar nuestros niveles historicos.

Observemos el caso de Argentina en la diapositiva 19. Los ingresos operacionales
aumentaron 36,9%, excluyendo las divisas negativas de casi 50%. Sin duda, esta progresion
estd por debajo del nivel inflacionario, que es mayor al 50%, lo que refleja la dificil condicion
macroecondmica del pais. Compensamos parcialmente esta situacion con una estrategia dual
en la implementacion de una propuesta de valor agregado en la categoria de
telecomunicaciones y teléfonos moviles. El margen bruto finalizé en 32,4%, principalmente
debido a la intensidad promocional en la industria del pais y menores volimenes como
resultado de la menor capacidad de consumo en Argentina.

Los gastos GA&V aumentaron 39% a nivel local, excluyendo la depreciacion y amortizacion,
lo que realmente refleja una excelente ejecucion de los planes para controlar las presiones
inflacionarias y los impactos de los costos polarizados. A fin de cuentas, el EBITDA



recurrente sigue en un terreno positivo. Pienso que esto es algo que hay que destacar si
tenemos en cuenta la desaceleracion de la economia, y alin mejor, si comparamos nuestro
desempefio con el de otros competidores. Nuestro negocio inmobiliario se destaca como una
cobertura natural frente a estas situaciones economicas.

Pasemos a la diapositiva 20 y veamos los resultados financieros consolidados del Grupo.
Como mencionamos anteriormente, las cifras del 2018 son totalmente comparables y
expresan la implementacion retroactiva de la norma NIIF 16. Los ingresos generales
alcanzaron COP 14 billones, aumentando 3,9%, a pesar del impacto negativo del 5,5% de las
divisas. Este resultado refleja el fuerte desempefio en Brasil y Colombia, y el aporte de los
negocios complementarios, especialmente los negocios inmobiliarios en Colombia.

Con respecto a los gastos GA&V, se diluyeron en 65 puntos bésicos, lo que refleja los
esfuerzos de productividad en todos nuestros paises y una mayor participacion de Assai. Es
importante sefialar que este resultado muestra el plan de control de costos y gastos que
permitira que la compafiia funcione mejor en el futuro. E1 EBITDA recurrente crecio6 4,5%,
lo que incluye divisas negativas del 4,9%. Aqui obtuvimos un margen del 7,1%. Si
excluyéramos los impactos de la norma NIIF 16 sobre nuestro margen EBITDA, este tendria
un crecimiento de 5 puntos basicos y un aumento del 4,9%.

Ahora, por favor, dirijdmonos a la siguiente diapositiva para revisar la utilidad neta. El
resultado neto cerr6 en menos COP 13.000 millones que coincide bastante con nuestras
expectativas, considerando que, por lo general, el primer trimestre sufre el impacto de los
gastos de la temporada y el inicio de los ajustes inflacionarios anuales. Ademas de esto, en
este trimestre en particular, la revaluacion del peso colombiano frente a otras divisas también
contribuy¢ al resultado.

El resultado neto se debe principalmente, en primer lugar, a un mejor desempefio operacional
en Brasil y en Colombia, lo cual se deriva de acciones comerciales y controles de costos. En
segundo lugar, se debe a la reduccion de nuestros gastos financieros, sobre todo la reduccion
de las tasas de interés tanto en Colombia como en Brasil. En tercer lugar, se debe a los solidos
resultados de las operaciones de Argentina y Uruguay. Y en cuarto lugar, se debe a los
impactos de las divisas en los resultados operacionales.

Ahora pasemos a la diapositiva 22. A nivel de holding, la deuda financiera neta cerrd en
COP 3,2 billones, disminuyendo 50%, en linea con la estrategia de la compania. Nuestra
deuda bruta cerro en COP 3,7 billones, una reduccion de COP 730.000 millones, lo cual
representa una disminucion de casi el 60%; adicionalmente, el efectivo y los equivalentes de
efectivo cerraron en COP 500.000 millones, lo cual es muy normal para el primer trimestre
del afo.

En este momento le volveré a ceder la palabra al sefior Carlos Mario Giraldo para que
continte con la conferencia.



Carlos Mario Giraldo: Comenzaré con las conclusiones principales de esta conferencia.
Primero, a nivel consolidado, vemos un so6lido desempefio de los ingresos generales,
impulsado basicamente por Brasil y por una recuperacion consistente en Colombia.

Tuvimos una mejora en el margen operacional consolidado sobre una base comparable, a
pesar del entorno desafiante en Uruguay y Argentina. La ganancias en materia de
productividad en la region contribuyeron a un crecimiento en los niveles de EBITDA, asi
como la estrategia enfocada en actividades modernas, algo que busca la mayoria de
comerciantes minoristas, pero que en nuestro caso se refleja claramente en nuestros mercados
en forma del desarrollo omnicanal; ademads, estd la innovacion en modelos y formatos, la
transformacion digital en toda la region, la monetizacion de activos y del trafico, algo que es
muy particular como modelo de negocio para el Grupo Exito, y especialmente, los desarrollos
del negocio inmobiliario y los programas de fidelidad, el desarrollo exitoso de formatos y
modelos como Fresh Market, WoW, Cash & Carry y Mercado Extra y CompreBem, asi
como la inversion en actividades innovadoras que nos garantiza un crecimiento sostenible a
largo plazo. Me gustaria enfatizar este crecimiento sostenible a largo plazo y enfocarnos en
este tema en Colombia. A fin del afio, con base en los tltimos 12 meses y sobre una base
lineal, las nuevas actividades lanzadas desde hace tres afios representaran mas del 20% de las
ventas totales del Grupo Exito.

Se podria decir que la innovacion es una buena féormula frente a los mercados competitivos
y las situaciones econdmicas. Esto nos ayuda a prestarles servicios a nuestros clientes. Se
trata de hacer las cosas de manera diferente. Se trata de inventar nuevas experiencias que
nunca se hayan visto, y muchos de nuestros formatos que les brindan este tipo de experiencias
a nuestros clientes son aceptados actualmente a nivel regional y mundial.

Finalmente, el cliente es la clave, y si el cliente recibe mas por su dinero, o si ofrecemos
precios muy competitivos en nuestros productos, el cliente reaccionard de manera positiva al
producto de Grupo Exito y al servicio brindado en los distintos paises, y me refiero
especialmente a la recuperacion interesante y periodica del mercado colombiano.

Les agradezco a todos por participar en esta conferencia; ahora comenzaremos con la sesién
de preguntas y respuestas.

Moderador: Gracias. Ahora empezaremos la sesion de preguntas y respuestas.

Si tienen una pregunta, presionen asterisco (*) y el numero 1 en el teléfono de tonos. Si
desean ser retirados de la fila, presionen la tecla numeral (#). Les informamos que habra un
retraso antes de anunciar la primera pregunta.

Si estan usando manos libres, es posible que deban levantar el auricular antes de marcar los
nimeros.

Nuevamente, si tienen una pregunta, presionen asterisco (*) y el nimero 1 en el teléfono de
tonos.

La primera pregunta es de Antonio Gonzalez, de Credit Suisse. Adelante.



Antonio Gonzalez: Buenos dias. Gracias por atender mi pregunta. Solo tengo una pequefia
pregunta. Le agradeceria que nos dé una opinion sobre la tltima noticia que involucra a su
accionista mayoritario en la posible reorganizacion de activos en América Latina;
comprender¢ si su respuesta es breve. Obviamente, todos vimos que el accionista mayoritario
de Exito presenté una declaracién al mercado, afirmando que atin no se ha compartido
informacion material alguna.

Senor Carlos Mario, en vista de los comentarios que dio al principio de su presentacion sobre
el hecho de que el Comité de Auditoria y Riesgos de Exito se compone en su totalidad de
miembros independientes, lo cual valoramos plenamente, me gustaria preguntarle: ;podria
hacer un comentario, que pueda compartir en este momento desde la perspectiva de la Junta
de Exito y no solo de los accionistas controlados, respecto a si el Comité de Auditoria y
Riesgos revisa permanentemente la estructura corporativa de Exito? Solo me gustaria saber
si nos podria dar algiin comentario; me disculpo por hacerle una pregunta sobre la Junta
Directiva y no la gerencia, pero jexiste alguna informacion que nos podria compartir sobre
como el Comité¢ de Auditoria aborda este tipo de situaciones permanentemente? Le
agradeceria mucho y seria de gran ayuda. Gracias.

Carlos Mario Giraldo: Su pregunta fue tan completa que ya dio la mayoria de las respuestas.
Pero me gustaria preguntarle...

Antonio Gonzalez: Lamento que sean demasiadas preguntas.

Carlos Mario Giraldo: No, lo digo en el buen sentido. Primero que nada, me gustaria decir
que ya publicamos la informacion relevante, y en ella practicamente repetimos la informacioén
que Casino publico respecto a su actividad, donde se menciona que Casino estd estudiando
opciones estratégicas en la region en el contexto de una revision permanente de estas
inversiones; sin embargo, deja claro que estas opiniones no dejan ningiin elemento material
que se justifique publicar al mercado.

Me gustaria agregar que la ley colombiana y los requisitos de la Superintendencia Financiera
son estrictos a este respecto, y nosotros cumplimos completamente con ellos, y cuando surgen
asuntos materiales, naturalmente, los publicamos inmediatamente al mercado.

Como tercer punto, y esto estd mas relacionado con su pregunta, el proceso de gobernanza
para tomar decisiones, siempre y cuando estén relacionadas con las transacciones entre partes
o las transacciones donde exista un conflicto de intereses, actualmente es un aspecto muy
importante en Exito, incluso en cuanto a los estatutos empresariales; y el Comité de Auditoria
ha tomado una decision protagdnica a este nivel, y cualquier transaccion entre partes se debe
acordar con el Comité de Auditoria que, a la fecha, esta conformado solamente por cuatro
miembros independientes. Ademas, es importante mencionar que algunas transacciones entre
partes ya han sido consultadas con el comité. Por supuesto, estas transacciones son menores
y no representan mayor consecuencia en los libros de contabilidad y en los resultados de la
compaiiia, pero este ha sido un procedimiento basico diario permanente, con el cual la Junta
y el Comité de Auditoria se sienten muy cémodos.



Moderador: Nuestra siguiente pregunta en linea viene de Julidn Felipe Amaya de
Davivienda Corredores.

Julidn Amaya: Buenos dias. Gracias por la presentacion. Tengo una pregunta relacionada
con el pilar estratégico. ;Cudl es su opinién sobre Uruguay y Argentina en cuanto a la
implementacion de la transformacion digital por medio del comercio electronico en estos dos
paises? Y, relacionado con esto, ;cudles son las posibilidades de que se implemente el
formato Cash and Carry en estos dos paises? Gracias.

Carlos Mario Giraldo: Esta es una muy buena pregunta. Hoy en dia, ya estamos trabajando
en las entregas de ultima milla tanto en Uruguay como en Argentina, enfocandonos
principalmente en Uruguay, donde en Montevideo se esta volviendo en una tendencia
importante. En un futuro, les proporcionaremos algunas cifras una vez estas sean esenciales
para la operacion.

Con respecto a los nuevos formatos y las nuevas alternativas en estos paises, creo que en este
momento, trabajaremos en estas dos areas. En Uruguay nos enfocamos en los supermercados
Fresh Market. Como saben, nuestras marcas Disco y Devoto son marcas de media y alta
calidad, dado el elevado promedio de los ingresos de los uruguayos. Por lo tanto, estamos
trabajando bastante en la expansion de muchos de nuestros supermercados al formato Fresh
Market. Este afo, las ventas asociadas a estas reformas en Uruguay oscilardn entre el 25% y
el 30%, y seguiremos trabajando en el aspecto de la cercania. Somos lideres en cuanto a los
almacenes de cercania, lo cual es muy importante para la marca Devoto Express.

En el futuro, consideraremos el formato Cash & Carry, especialmente en Argentina, donde
este formato cuenta con una gran presencia. El problema es que actualmente en Argentina
debemos ser prudentes con las inversiones; ademds, estamos concentrados en nuestras
inversiones en el ambito inmobiliario, lo cual es muy rentable, debido a que somos el destino
principal para el desarrollo del negocio inmobiliario para la mayoria de marcas en las 15
ciudades donde contamos con galerias. Asi que este seria un resumen: Nos gustaria tener el
formato Cash & Carry en Argentina, pero aun no es el momento, y lo haremos una vez
mejore la situacion econdmica del pais.

Moderador: Nuestra proxima pregunta en linea es de Federico Pérez de Bancolombia.
Adelante.

Federico Pérez: Buenos dias. Gracias por la presentacion. Tengo un par de preguntas. La
primera tiene que ver con el hecho de que el Congreso colombiano estd debatiendo las
comisiones de las tarjetas de débito y crédito en Colombia. Después de evaluar Tuya, la
marca del Grupo Exito, se concluyd que es la segunda entidad con mas tarjetas. ;Podria
decirnos cual seria el efecto financiero en Exito y en Tuya si esta ley finalmente es aprobada?

La segunda pregunta es sobre el compromiso que debe cumplir a nivel de holding para fines
de afio, que tiene que ver con la deuda neta sobre EBITDA, después de ver que la
implementacion de la norma NIIF 16 aumentard el EBITDA generado por la compaiiia.
(Tienen alguna informacion que indique que este compromiso sera sometido a revision? O,



(como se calculara, considerando que el EBITDA de este afio no se podra comparar con el
EBITDA del afio pasado?

Carlos Mario Giraldo: Federico, yo responderé la primera pregunta sobre las cuotas de
manejo de las tarjetas de crédito y débito. La segunda la respondera Manfred.

En cuanto a la primera, claramente se esta debatiendo en el Congreso, y Tuya no saldra
indemne del impacto, al igual que ninguno de los bancos; esto forma parte del sector
financiero y conllevaria un impacto importante.

Creo que, por el momento, estamos viendo una dinamica en el Congreso respecto a si ese
tema seguira adelante o no. Se estd debatiendo fuertemente si se elimina la cuota de manejo,
lo cual es importante para todas las tarjetas de débito y crédito y para la sostenibilidad de este
tipo de créditos en Colombia.

Si este proceso sigue adelante, hay una buena actitud para eximir esas tarjetas de crédito que
hacen bancarizacion y que estdn incorporando a las personas de niveles socioecondmicos
bajos en el sistema bancario como Tuya, que al mismo tiempo no son bancos, que como
sabemos, Tuya no lo es. De manera que pienso que este proceso se puede concretar. Sin
embargo, es incierto cudndo se completard, y esto tomara tiempo, debido a que actualmente
el Congreso colombiano estd debatiendo distintos asuntos de la actualidad.

Manfred Gartz: Respecto a tu segunda pregunta, diria que las definiciones del EBITDA
ajustado y la deuda financiera neta conforme a los contratos no tendran impacto alguno en la
implementacion de la norma NIIF 16. Por ello, esto se seguira calculando de la misma manera
que se hizo en el pasado.

Federico Pérez: Bien. Gracias. Una ultima pregunta, si me permiten. ;Podria brindarnos un
panorama sobre el enfoque de sostenibilidad y cuéles son las estrategias principales que estan
implementando en cuanto a este asunto? Gracias.

Carlos Mario Giraldo: Esa es una excelente pregunta y espero no extenderme demasiado,
pero primero, me gustaria decir que en los distintos estudios que se estan llevando a cabo en
Colombia, Exito es claramente reconocido como una de las marcas mas sostenibles del pais.
Durante toda la historia de la compaiia siempre ha sido asi.

La primera estrategia es enfocarnos en la alimentacion infantil. Lanzamos el nuevo programa
Gen Cero para erradicar la malnutricion para el afio 2030. Disponemos de recursos por
aproximadamente USD 7 millones generados a partir del reciclaje de nuestros cartones de
Goticas, que son donadas por nuestros clientes y por la compaiiia. Esto ayudara al sustento
directo de cerca de 60.000 nifios en Colombia; pero ain no es suficiente, debido a que
aproximadamente 560.000 nifios sufren de malnutricion cronica en Colombia.

En conjunto con algunas ONG, gobiernos locales y el Gobierno Nacional estamos trabajando
en este tema, el cual es clave. La segunda estrategia es enfocarnos en el comercio minorista
sostenible, y para ellos existen dos actividades principales. La primera es el plan de aliados.
Entre Surtimax y Super Inter existen ya 1.400 aliados, demostrando de esa manera que hay



lugar para todos y que podemos crear un tipo de alianza cooperativa donde exista un valor
compartido y sostenible. Estos aliados obtienen valor, debido a que formalizan y aumentan
sus ventas y reciben nuestras marcas privadas, pero nosotros también ganamos valor, puesto
que este afio representard mas de COP 150.000 millones en ventas rentables para la
compaiia.

No obstante, también trabajamos mucho en comprarles productos alimentarios y no
alimentarios directamente a los productores locales. En cuanto a los productos no
alimentarios, nuestras compras de textiles alcanzan casi 22 millones de unidades; estas
compras las hacemos a casi 100 productores locales para algunas de nuestras marcas como
Arkitect, Bronzini y People. Muchos de estos productores son liderados por mujeres cabezas
de familia, y asi ayudamos a crear 8.000 empleos directos.

No estamos de acuerdo con algunos impuestos, como el impuesto del 40% a los textiles, que
no traen beneficios. Este impuesto representa una ventaja competitiva para Exito, debido a
que el 92% de nuestra ropa es producida localmente, y hemos seguido produciendo
localmente, incluso en las épocas mas dificiles de revaluacion del peso colombiano.

En la actualidad, el 85% de nuestros alimentos, como las verduras y la carne, las traemos
directamente de productores locales, y junto con las ONG realizamos los que denominamos
“La compra campesina”, no solo carne y las verduras, sino también pollo y pescado.

Finalmente, estamos trabajando por el planeta. Creo que tenemos una gran responsabilidad
al respecto. Hemos reducido en 60% el consumo de bolsas de plastico. También estamos
reciclando botellas PET por medio de un proyecto piloto de nuestras tiendas, y estamos
promoviendo el uso de bolsas reutilizables. Hemos desechado todos los pitillos y los
mezcladores plasticos de nuestras tiendas, siendo la primera compafiia en hacerlo en
Colombia. Lamento si la respuesta parecido muy larga, pero podria haber sido dos o tres veces
mas larga.

Moderador: La siguiente pregunta en linea la hace Nicoléas Larrain de JP Morgan.

Nicolas Larrain: Gracias por la presentacion. Tengo una pregunta sobre Colombia.
Considerando que los margenes fueron bastante sélidos, me preguntaba si recuerdan que a
fin del afio pasado hicieron un prondstico donde establecian que los margenes en Colombia
mejorarian levemente o que al menos se mantendrian. ;Deberiamos seguir considerando ese
pronostico, o piensan que, después de estos resultados, podria haber mas riesgos al alza?

Carlos Mario Giraldo: Vamos a seguir teniendo en cuenta nuestro pronostico. Fue hace
apenas dos o tres meses que lo hicimos, y creo que las condiciones que plantedbamos el afio
anterior, siguen en pie. Por ejemplo, la mejora gradual en el negocio minorista, como lo
pudieron ver en la informacién del DANE.

Una mejora gradual no se traduce en una mejora general. Creo que consiste mas en una
mejora relativa de Exito. Las ventas minoristas del primer trimestre del afio pasado
aumentaron entre 3,8% y 4%, y este trimestre aumentaron 4%. Por lo tanto, las cifras son
muy similares a las del afio pasado. Sin embargo, respecto a las ventas del mismo almacén,



ambito en el que nos enfocamos hoy, este trimestre obtuvimos ganancias netas de
participacion de mercado, lo cual es muy positivo para el grupo, y creemos que
mantendremos nuestros margenes EBITDA.

Nicolas Larrain: Entiendo. Y solo para tener una idea, ;jnos podria brindar un breve
panorama del entorno competitivo actual de Colombia?

Carlos Mario Giraldo: Creo que sigue siendo un mercado muy competitivo. En el mercado
todavia seguimos viendo una expansion de los almacenes de descuentos. La diferencia es
que, primero, esta expansion comienza a partir de una base establecida, por lo tanto el
impacto porcentual de esta expansion en el mercado, asi como las ventas de los comerciantes
minoristas definidos, es menor que antes.

El segundo aspecto es que muchas de nuestras estrategias estdn teniendo buenos resultados.
Por ejemplo, en cuanto al omnicanal, cuando se ganan 100 puntos basicos de representacion,
eso significa que cada vez ofreceremos mas entregas de cercania en muchos més hogares de
Colombia. Eso significa también que muchas mas personas estan comprando productos
alimentarios y no alimentarios por medio de nuestros sitios de comercio electronico y nuestro
Marketplace Y también significa que, sin tener que abrir cientos de tiendas poco rentables en
muchas partes, estamos manteniendo nuestra participacion de mercado y estamos
brindandoles soluciones a nuestros clientes.

Me gustaria afladir que nuestros formatos tradicionales han encontrado un esquema de
innovacion; esto no solo es porque yo lo diga, sino por las valoraciones que recibimos por
parte de los clientes y los especialistas; esos formatos como Exito WoW y Carulla Fresh
Market estan conquistando la opinidon y el corazén de nuestros clientes. Finalmente, el
formato Cash & Carry es un mercado nuevo para nosotros, y naturalmente nos ayuda a
acercarnos a clientes populares y clientes profesionales como las tiendas familiares, donde
no teniamos presencia.

En Colombia, por ejemplo, el mercado actual de tiendas familiares es muy interesante para
Exito. En la actualidad, contamos con mas de 300.000 tiendas familiares. No obstante, de
estas tiendas familiares, solo 20.000 son grandes, y trabajamos en alianza con Surtimax y
Super Inter, asi como con clientes muy importantes de nuestro formato Cash & Carry.

Moderador: Nuestra siguiente pregunta en linea viene de Ron Dadina de MUFG.

Ron Dadina: Hola. Gracias. Lo siento si esta pregunta ya se abordo, pero me conecté tarde
a la conferencia. Ha habido varios reportes en la prensa con respecto a la fusion de CBD o
Exito, o sobre la venta de participaciones adicionales, etc. ;Nos podria decir en estos
momentos qué es real, qué no y qué es solo un rumor?

Carlos Mario Giraldo: En cuanto a este asunto, lo que dijimos anteriormente en la
conferencia es que, en primer lugar, lo que incluimos en la informacién relevante es
simplemente el texto de referencia de la informacion que Casino present6 ante el mercado.
En segundo lugar, no disponemos de informacion relevante adicional y es aqui donde
cumplimos estrictamente con las normas mas rigurosas de la Superintendencia Financiera de



Colombia. Y en tercer lugar, estuvimos hablando con nuestros colegas sobre los importantes
procedimientos de gobernabilidad que tiene Exito, incluido el Comité de Auditoria y Riesgos
conformado Unicamente por miembros independientes, el cual debe ser consultado por
cualquier entidad y dar su visto bueno antes de aprobar cualquier asunto.

Moderador: Nuestra siguiente pregunta la hace Carlos Rodriguez de Ultraserfinco.

Carlos Rodriguez: Buenos dias. ;Podria darnos algin detalle de las utilidades netas? Porque
cuando veo los resultados financieros de Brasil, estos son positivos en general, incluso a
pesar de las pérdidas netas de Via Varejo. Me gustaria saber por qué el impacto fue mayor
en Colombia. Ademas, ¢las cifras de Exito mejoraron de manera significativa mediante la
implementacion de la norma NIIF 16?

Manfred Gartz: Yo responderé su pregunta. Primero, como mencioné antes, existen un par
de aspectos que explican la evolucion de los resultados netos, si comparamos el intervalo que
aparece en la diapositiva 21. Uno de esos aspectos clave tiene que ver con la revaluacion del
peso colombiano frente a otras divisas. Esto explica un poco el cambio de los resultados.
Segundo, un pequefio monto proviene de la NIC 29 en Argentina, y tercero, parte de los
resultados son los de Argentina y Uruguay.

Como se menciond anteriormente, esperamos que Uruguay en particular se recupere en el
transcurso del ano. En definitiva, se trata sobre todo de un impacto provocado por el primer
trimestre, debido al efecto del verano en Uruguay y la situacion actual de Argentina.

Ademas, como saben, por lo general, el primer trimestre siempre es el mas dificil en términos
de resultados, principalmente debido a que la mayoria de los efectos de la inflacidon en costos
y gastos se ajustan a comienzo de afo, considerando que los ajustes del precio se realizan
lentamente en ese mismo momento. Por ello, esto sucede en los primeros meses del afio, y
tenemos todo el afio para mejorar esos resultados.

En cuanto a su tltima pregunta, eso tiene que con el hecho de que, especificamente en el caso
de Via Varejo, nos hemos comprometido a cumplir dos reglas. La primera incluye la norma
NIIF 5, que establece que debemos reconocer a Via Varejo como una operacion
descontinuada. Y la segunda consiste en una mezcla del efecto de la norma NIIF 16. Si vemos
de nuevo la diapositiva 21, los efectos netos se refieren a ambos aspectos combinados, pero
el efecto neto de Via Varejo es de aproximadamente COP 4,3 millones, es decir casi USD 1,2
o USD 1,1 millones; ese es el efecto neto. A fin de cuentas, se trata de comprender las normas
NIIF 5 y 16 y sus impactos en Via Varejo, en lugar de considerarlo un asunto relevante.
Espero que esto haya aclarado su pregunta.

Moderador: En este momento, no tenemos mas preguntas. Quisiera ceder la palabra a Carlos
Mario Giraldo para unos comentarios finales.

Carlos Mario Giraldo: Si. Les agradezco a todos por participar en esta conferencia.
También quiero darles las gracias por sus preguntas, las cuales nos brindaron la oportunidad
de profundizar en muchos puntos importantes del Grupo Exito.



Me gustaria decir que, hace tres afios, habldbamos de los almacenes de descuentos en
Colombia, que el mercado no mejoraba, y cosas por ese estilo. Si observan lo que ha
cambiado en el panorama, ya no son los mismos asuntos los que impactan el mercado.

Estamos viendo un Marketplace en el cual tenemos mas de 60.000 productos, y para fin de
afo, alcanzaremos mas de 100.000 productos de terceros, los cuales estan monetizando las
logisticas y plataformas tecnologicas mas fuertes de la compania. Actualmente disponemos
de aplicaciones que estan transformando la manera en que las personas hablan con su
comerciante minorista y presta un servicio sin problemas. Somos lideres en este aspecto, pero
alin tenemos que mejorar.

Tenemos el formato Cash & Carry que, hace dos afos, solo se implementaba en Bogota, y
ahora se usara en 30 tiendas de la ciudad, y ha tenido gran penetracion y aceptacion entre los
clientes. Y el hecho de que este formato fuera tan rentable desde un principio ha sido muy
importante, debido a que es el tnico formato de descuento en Colombia por el momento.

También contamos con Carulla Fresh Market, que si lo han visitado, en mi modesta opinion,
se puede comparar con muchos de los formatos Premium en el mundo. Ademas, contamos
con Exito WoW, el cual es una de las pocas innovaciones o estrategias reales de mercado en
los hipermercados de América Latina, y brinda aumentos de dos digitos en ventas.

Finalmente, mas del 20% de las ventas provienen de estas nuevas innovaciones. Asi que
pienso que nuestro panorama ha cambiado. Por lo general, los resultados no son visibles
inmediatamente, tal y como lo hemos venido diciendo, pero hoy en dia, ya vemos algunos de
esos resultados.

Es simplemente increible poder ver que las ventas omnicanal aumenten 100 puntos basicos.
Si observan lo que esta sucediendo con los mejores minoristas en el mundo que implementan
estos tipos de estrategias, como por ejemplo Walmart, este es el tipo de crecimiento que estan
teniendo en sus propias ventas. Por lo tanto, me gustaria decir cada dia es diferente, pero esta
ruta de diferenciacion, innovacion, de ventas omnicanal ofrece ingresos adicionales que son
muy importantes.

Como segundo punto, me gustaria destacar la constancia que sigue mostrando Brasil, que
ahora se muestra més sélido que antes, y que ha incorporado los dos formatos mas
interesantes en el pais. El pais el lider en el formato Cash & Carry gracias a Assai con un
crecimiento trimestral del 25%. Y nuestro formato Premium de Pao de Agucar es Gnico en
Brasil. Las cifras de ambos almacenes, tanto en ventas como rentabilidad, siguen siendo
fuertes.

Naturalmente, existen problemas en algunos aspectos, y estos vienen de Argentina, pero
deben tener en cuenta ese impacto que las cifras de Argentina tienen en los estados
financieros consolidados de Exito, asi como el hecho de que, en cuanto al negocio
inmobiliario, hemos protegido bien nuestra rentabilidad en medio de una devaluacién del
100% e inflacion del 50%, y que ademas de Venezuela, Argentina es posiblemente el otro
lugar en el mundo que esta sufriendo esta situacion.



Como conclusion, me gustaria pedirles que consideren algunas iniciativas que estan
adquiriendo importancia, que seran importantes en el futuro y que ayudarén a crear mucho
valor. Por ejemplo, el negocio inmobiliario. En cuanto a este 4ambito, por ejemplo, si visitan
Viva Envigado, veran un centro comercial semejante a los mejores que podrian encontrar en
Asia, donde estan los centros comerciales en entretenimiento mas importantes; asimismo,
Puntos Colombia, creado en alianza con Bancolombia, tiene un futuro muy interesante,
debido al habeas data y la gran base de datos que tendremos para poder crear una moneda
con Puntos Exito. Pero més alla de eso, esto ayudard a crear una interaccion muy importante
con la base de datos para comunicarnos con los clientes, ademds de generar valor para la
compaiia.

Quiero agradecerles mucho por participar en esta conferencia. Seguiremos trabajando en
estos aspectos y pilares; y nos veremos en los proximos trimestres.

Moderador: Gracias, seforas y sefiores. Con esto finalizamos la conferencia del dia de hoy.
Gracias por participar. Pueden desconectarse.



